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いのではないかと思い，2010 年 5 月の採用試験に



































































































































　４．2014 年 6 月吉日　
　2014 現在，今年で入社 4 年目を迎えた。現在は
秋田県の営業として県北地区を担当しており，JA
あきた北央様・JA 鷹巣町様・JA あきた北様・JA
かづの様への農機販売事業を行っている。
　どの JA においても同様の事が言えるが，農家組
合員の高齢化と後継者問題，それに伴う組合員減少
による JA の規模縮小が，近年より顕著に現れてい
ると実感している。特に，農業機械の更新時期にな
り，組合員の皆様に機械購入の話を持ちかけると，
「おらもこの歳だし，息子も農業やらねえって言っ
てるから，機械ぶっ壊れたら百姓やめる」という声
が多く聞かれる。
　農業をやっても収入がない。故に機械も買えない
し，そもそも農業に魅力を感じない。農業の魅力を
感じてもらおうと，都市部の若者や家族を農村に招
くグリーンツーリズムなどを行っている自治体も全
国にあるが，それよりも大事なことは，今の就農者
に対する取り組みである。農業でしっかり収入が得
られる政策，農家が儲かる農業を提供しなければ，
今後益々農業人口が減少し続けるだろう。当社でも，
農家の懐に優しい低コスト農業を展開するため，低
価格な農機の販売や様々な営農指導を行っている。
機械があれば HP をご覧頂きたい。
　後継者問題や高齢化によって，高齢の農業者の中
には，地域の若年就農者に作付けを委託している動
きも多く見られる。また，農業者が集まって生産者
組合や法人を立ち上げ，大規模農業化を目指す動き
も近年では多く見られている。ここで問題となって
くるのが，農業機械の需要である。農地を集約し，
作付面積が大きくなれば，その分大型の機械を導入
することとなる。新規参入の法人や生産組合の顧客
獲得が専らの課題である。
　そして忘れてはいけないのが他社取りである。車
を購入する際も考慮することだと思うが，消費者は
必ずしも現保有のメーカーで更新するとは限らな
い。農機の場合も同様で，確かにかつては，「今は
ヰセキのトラクタだから，次にトラクタを買うとき
はヰセキにする」という考えが多かったが，昨今の
農業や消費者の動向を見ると，メーカー問わず安い
もの，長持ちするもの，使いやすいものを求める傾
向が強い。かつてのような義理と人情で勝負する事
が難しくなってきているのではと感じている。もち
ろん，これを逆手にとれば，十分に他社取りも可能
であるということだ。農業人口減少により，農機供
給が飽和状態である以上，農機業界で生き残るには
如何にして他社製品から自社製品へと更新してもら
えるかが鍵となっている。そこは製品そのものの魅
力もさることながら，セールスマン個々の能力が試
されるところだ。
　入社の際に人事担当より言われた言葉がある。「農
家の方々は，会社に置きかえれば社長にあたる。君
たちは会社の社長を相手に商売していることを自覚
して行動しなさい。」
　人間力というと大げさかもしれないが，お客様に
如何に可愛がられるか，如何に信頼されるかが何よ
りも大切である。果たして今の自分にそれができて
いるのか，それは相手の受け取り方次第で何ともい
えない所はあるが，「大友からなら安心して機械を
買える」と言われる日が来るよう，今後も尽力した
いと思っている。
